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RESUMO
Numa época de constantes negociac;6es
como a actual, é indispensável conhecer os
processos psicossociais dos indivíduos e os
modos de actuar perante urna situac;ao de
negociac;ao para se obter um acordo eficaz.
As diferenCias respeitantes as característi-
cas da Extroversao, do Sexo e da Idade
podem moldar selectivamente o fluxo do pró-
prio processo negocial.
Neste estudo pretende determinar-se se a
Extroversao, como factor da personalidade,
bem como as variáveis sociodemográficas
Sexo e Idade, sao relevantes na explicac;ao da
Eficácia em Negociac;ao. A amostra é consti-
tuída por 407 alunos do ensino secundário de
urna escola do centro do Porto, Portugal.
Os resultados sugerem que a Extroversao
e o Sexo sao variáveis essenciais para o enten-
dimento da eficácia condutual dos negociado-
res. Contudo, no que diz respeito a Idade,
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comprova-se nao ser relevante na explicac;ao
da Eficácia Negocial.
PALAVRAS-CHAVE: Extroversao, nego-
ciac;ao, conflitos escolares.
ABSTRACT
In a time of constant negotiations, is indis-
pensable to know the individuals' psychic and
social processes and the techniques in nego-
tiation to obtain an effective agreement.
The differences conceming extroversion,
sex and age features can shape the flux of the
negotiating process itself.
This study aims at determining whether
extroversion, as personality factor, as well as
socio-demographic variables sex and age, are
relevant in the attempt to explain negotiation
efficaciousness. The sample taken into account
for that study is of 407 secondary school stu-
dents of a school in Oporto, Portugal.
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The results suggest that estroversion and
sex are essential variables for the understan-
ding of the behavioural efficaciousness of
those involved in the negotiating process.
However age hasn't been shown to be rele-
vant for the explanation of the negotiation
efficaciousness.
KEY-WORDS: Extroversion, negotation,
school conflicts.
INTRODU(:AO
Embora seja evidente a contemporaneida-
de da temática da negocia9ao de conflitos, a
mesma tem constituído um assunto recorrente
ao longo da história da educa9ao, sendo
real9ada de urna forma mais premente nas
últimas décadas, motivada pela influencia de
urna diversidade de muta90es com alcance
social e político. Com efeito, o equaciona-
mento e ajustada resolu9ao de conflitos em
espa90 escolar sao indispensáveis para ultra-
passar um dos obstáculos mais problemáticos
da qualidade do ensino. Acresce a esta razao,
particularmente relevante, o facto de urna
grande parte das dificuldades vivenciadas
pelos professores e educadores, sobretudo
pelos que se encontram no início da sua
carreira, manifestar-se no controlo dos com-
portamentos disruptivos (Louren90 e Paiva,
2004b), sendo fonte de frustra9ao, desanimo e
mesmo de mal-estar docente, com todas as
consequencias negativas que lhe estao subja-
centes.
1I
Se é u~a realidade que a sociedade evolui
e está, consequentemente, aberta as mudan9as
sociais que possam suceder, aparenta nao ser
menos verdade que na Escola, parte constituin-
te dessa sociedade, se tenham operado enormes
transforma90es no decurso do tempo. Sendo o
conflito urna dessas transforma90es e este
influenciado por algumas variáveis sociode-
mográficas (Louren90, 2003; Paiva, 2003), é
sobre o modo como negociar esse conflito que
se desenvolve este trabalho de investiga9ao.
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Outra pesquisa de Louren90 e Paiva (2004a)
evidencia, entre outros aspectos, a influencia
da Idade na eficácia condutual dos negociado-
res. Deste modo, tendo como objectivo enten-
der a forma de agir dos alunos quando con-
frontados com urna situa9ao de negocia9ao em
contexto escolar, foi OP9ao estudar a Eficácia
em Negocia9ao tendo em conta algumas variá-
veis sociodemográficas (Sexo e Idade), bem
como a Extroversao, como factor da personali-
dade. De referir, ainda, que as investiga90es
realizadas nas últimas cinco décadas, como
menciona Cunha (2000), chegaram a um
modelo de cinco factores no qual pode ser
encontrada a maior parte dos tra90s de perso-
nalidade, cujas dimensoes basilares sao a
Abertura a Experiencia, a Amabilidade, a
Conscienciosidade, a Extroversao e o
Neuroticismo. No presente estudo será aborda-
do apenas o factor Extroversao com base no
estudo de Barry e Friedman (1998), no qual os
autores defendem que este factor capta facetas
da personalidade que actuam nos processos e
nos resultados negociais. Assim, a Extroversao
expressa a quantidade e o grau das interac90es
interpessoais, o nível de actividade, a necessi-
dade de estimula9ao e a aptidao de expressar
alegria. Os extrovertidos sao pessoas sociáveis,
que para além de apreciarem o convívio com
os outros, com os grupos e as multidoes, sao
também afirmativos, optimistas, afectuosos,
activos e conversadores.
Assim, Mack e Snyder (1957) caracteri-
zam o conflito como um tipo distinto de inte-
rac9ao social entre partes que tem valores,
reciprocamente, restritos, ou antagónicos.
Ainda sobre este assunto, Pruitt (1981) descre-
ve o conflito como um facto no qual urna parte
trata de actuar sobre a outra, ou sobre um ele-
mento do ambiente comum, ao mesmo tempo
que a outra parte oferece resistencia. De um
modo mais vasto, o conflito poderá ser enca-
rado como "...uma percep9ao de incompatibi-
lidades entre dois ou mais actores e a amplitu-
de de comportamento associado com tais per-
cep90es" (Bercovitch, 1984, p. 125). Serrano e
Rodríguez (1993) assentam que o conflito será
observável no momento em que duas ou mais
partes se defrontam entre si, para atingir objec-
tivos entendidos como inconciliáveis.
De forma identica, como no conceito ante-
rior, existem diversas interpreta<;oes sobre o
que é negociar em contexto de conflito.
Assim, a negocia<;ao tem como finalidade
solucionar o conflito, de tal modo que a reso-
lu<;ao se tome aceitável para ambas as partes
envolvidas (Serrano, 1996). Para Bercovitch
(citado por Cunha, 2001), "a negocia<;ao
representa um tipo de mecanismo de gestan
do conflito, possuindo um mecanismo de
decisao e um mecanismo de termo que podem
mover as partes conflituosas de um estado de
conflito para urna de nao conflito" (p. 49).
Será importante referir que nem sempre se
toma possível solucionar um conflito por
meio da negocia<;ao (Kennedy el al., 1986),
pois, como destaca Rubin (1983), existem
conflitos que nao podem, e nao devem ser
decididos, através da negocia<;ao, defendendo
este autor que a negocia<;ao continua a ser,
contudo, urna das melhores op<;oes para dis-
solver problemas.
Dos vários investigadores no ambito da
negocia<;ao, adoptou-se, particularmente, a
estrutura<;ao desenvolvida por Mastenbroek
(1987, 1989), como linha orientadora da apre-
senta<;ao e interpreta<;ao das tácticas de nego-
cia<;ao. A vantagem da aplica<;ao deste mode-
lo é que o mesmo é "...detentor de urna arti-
cula<;ao conceptual consistente e de grande
clareza entre as orienta<;oes de comportamen-
to mais global e estratégico (as quatro
dimensoes da negocia<;ao eficaz, a que acres-
ce urna quinta dimensao respeitante a nego-
cia<;ao intra-organizacional) e as respectivas
ac<;oes de que os negociadores dispoem para
as por em prática (tácticas)" (Cunha, 2001, p.
131). O sentido das tácticas de negocia<;ao
será norteado para as resolu<;oes negociais de:
obter resultados substanciais; influir no equi-
líbrio do poder; desenvolver um clima positi-
vo; conseguir urna flexibilidade e influenciar
os constituintes.
No entender de Cunha (2000), o modelo de
Mastenbroek apresenta urna visao ampla sobre
a eficácia em negocia<;ao, organizando-se, em
especial, em tomo das actividades problemáti-
cas com que o negociador se defronta, assim
como sobre as incertezas e medos que as mes-
mas lhe colocam. Esta visao está, nitidamente,
em concordancia com o plano de resolu<;ao de
problemas e com o posicionamento estratégi-
co de base, como fundamento primordial na
firme flexibilidade, com vista a resolu<;ao
clara do conflito. Assim, com o desenvolver da
personalidade surgem os conflitos de vária
ordem, primeiro num processo de interiori-
za<;ao no indivíduo, na busca de urna solu<;ao
de dentro para fora, para, logo de imediato, na
impossibilidade de resolu<;ao interna, passar
para a dissolu<;ao do problema externamente
gerando, muitas vezes, novos conflitos.
Relativamente ao conceito de personalida-
de, apesar da considerável variedade concep-
tual, reúne alguns pontos comuns, como a "con-
sistencia, essencialidade, estabilidade, continui-
dade, estrutura", entre outros (Monteiro e
Santos, 2001, p. 298). A personalidade refere-se
a um conjunto de características individuais,
duradouras e apoiadas numa coerencia interna.
Quando se relata a personalidade de alguém,
tem-se em considera<;ao os seus sentimentos,
motiva<;oes, projectos de vida, emo<;oes, pensa-
mentos e tomadas de decisao. A personalidade
é um conceito que apela para o indivíduo, para
a sua qualidade de ser único, no que existe de
mais nuclear e exclusivo, em si mesmo, mas,
também, para a sua especializa<;ao, no que exis-
te de distintivo dos outros (Fontana, 1974). A
personalidade consente que nos reconhe<;amos
e sejamos reconhecidos mesmo quando, ao
cumprir vários papéis sociais, utilizamos dife-
rentes máscaras, para patentear as diferentes
personagens. A personalidade revela urna fide-
lidade, urna continuidade, consistencia de for-
mas de ser e estar.
As várias defini<;oes de personalidade detem
urna característica essencial: a personalidade é
urna constru<;ao pessoal, que se verifica no
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decurso da vida. Tem o seu funcionamento no
temperamento, no meio social em que estamos
incluídos, sendo, também, resultado de um tra-
balho da nossa história de vida, isto é, da manei-
ra como apreciamos, representamos e incluímos
as nossas experiencias. A personalidade nao
pode ser separada de aspectos pessoais, como a
esfera emocional, intelectual, fisiológica, socio-
moral, nao existindo, também, livre da cons-
ciencia e da representa<;ao de si, que cada um
possui, nem da sua auto-estima. Rosenberg
(citado por Louren<;o e Paiva, 2004b) salienta
que a "auto-estima é vista como a direc<;ao da
atitude (baixa ou alta) que o indivíduo possui
para consigo mesmo" (p. 30). Entende-se,
assim, por que razao se atesta que a personali-
dade é um sistema dinamico, urna elabora<;ao
contínua, que ocorre ao longo da vida do indiví-
duo. Tal como referem Monteiro e Santos
(2001), a personalidade segue, e revela, a matu-
ra<;ao psicológica e esta pode ser apreciada atra-
vés de características como o autocontrolo, a
aptidao para a comunica<;ao interpessoal, a auto-
nomia, a manifesta<;ao de ideias e dos afectos e
a organiza<;ao de projectos de vida. O mecanis-
mo de matura<;ao adquire-se por meio das grati-
fica<;oes afectivas, realiza<;oes, frustra<;oes e
conflitos com que nos enfrentamos.
Tendo presente esta teoría, a hipótese geral
deste estudo consistiu em procurar determinar
se o factor Extroversao, bem como as varíáveis
sociodemográficas Sexo e Idade, sao relevan-
tes na explica<;ao da Eficácia em Negocia<;ao.
Mais propriamente, esta hipótese geral pode
repartir-se por oito hipóteses específicas:
Hipótese 1 - Verifica-se um resultado
estatisticamente significativo entre a Eficácia
em Negocia<;ao e a Extroversao;
Hipótese 1.1 - Observa-se um resultado
com significancia estatística entre a Eficácia
em Negocia<;ao e o Acolhimento Caloroso;
Hipótese 1.2 - Observa-se um resultado
com significancia estatística entre a Eficácia
em Negocia<;ao e a Assertividade;
224
Hipótese 1.3 - Observa-se um resultado
com significancia estatística entre a Eficácia
em Negocia<;ao e a Actividade;
Hipótese 1.4 - Observa-se um resultado
com significancia estatística entre a Eficácia
em Negocia<;ao e a Procura de Excita<;ao;
Hipótese 1.5 - Observa-se um resultado
com significancia estatística entre a Eficácia
em Negocia<;ao e as Emo<;oes Positivas;
Hipótese 2 - As pontua<;oes obtidas na
Eficácia em Negocia<;ao (CEN 11) podem
variar com o Sexo dos sujeitos;
Hipótese 3 - As pontua<;oes alcan<;adas na
Eficácia em Negocia<;ao (CEN 11) podem
variar com a Idade dos sujeitos.
MÉTODO
Amostra
No estudo efectuado, a amostra é consti-
tuída por 407 alunos do ensino secundário, de
urna escola do centro do Porto, que corres-
pondem a 93,1% de um universo de 437.
Destes, 156 (38,30/0) pertencem ao sexo mas-
culino e 251 (61,7%) ao feminino, sendo 75
(18,4%) do 10° ano, 169 (41,50/0) do 11°anoe
163 (40,1 %) do 12° ano, distribuídos por 16,
14 e 12 turmas, respectivamente. Apresentam,
ainda, idades compreendidas entre os 17 e os
22 anos (M=17,78; DP=.99), cuja moda se
situa nos 17 anos. Os indivíduos do sexo mas-
culino exibem urna média de idades de 17,8
anos, enquanto os do sexo feminino expres-
sam urna média de 17,7.
Instrumento
Utilizaram-se dois instrumentos, um para
avaliar a Eficácia em Negocia<;ao e outro para
a Extroversao, como factor da personalidade.
Relativamente ao primeiro (CEN
Cuestionario de Eficacia Negociadora), origi-
nalmente pensado e concebido, em 1989, por
Serrano e Rodriguéz (cf. Rodríguez, 1990),
foi adaptado ao contexto portugues (CEN 11)
por Cunha (1996,2000), sendo muito utiliza-
do na avalia9ao do grau de eficácia negocial
dos indivíduos, pois permite identificar, clara-
mente, sujeitos muito eficazes e pouco efica-
zes em ambientes negociais. Assim, os indiví-
duos que alcan9am as cota90es mais altas na
escala parecem ser os mais eficazes na nego-
cia9ao. O CEN 11 é constituído por 42 itens,
dos quais, 10 estao assinalados em sentido
inverso do propósito da eficácia negocial, e os
outros 32 foram descritos em sentido positivo,
em rela9ao ao mesmo. Este instrumento tem
por origem conceptual o modelo de nego-
cia9ao aconselhado por Mastenbroek (1987,
1989), tendo-se, também, tido em conside-
ra9ao as abordagens de outros autores, princi-
palmente as de Bazerman e Neale (1993) e
Pruitt e Camevale (1993). A escala utilizada
no CEN 11 é de formato Likert de cinco pon-
tos, desde "Discordo fortemente" até
"Concordo fortemente".
Para avaliar a Extroversao, foi utilizada a
versao portuguesa do NEO-PI-R
(Neuroticism, Extraversion, Openess-
Personality Inventory - Revised), aferida por
Lima (1997), originalmente desenvolvido por
McCrae e Costa (1992) que operacionaliza-
ram o modelo dos cinco factores. Deste modo,
este modelo de personalidade apoia-se numa
organiza9ao dos tra90s da personalidade, a
volta de cinco dimensoes gerais, estando
apoiado em escalas de avalia9ao do compor-
tamento, em resultados de questionários de
personalidade e na analogia com outros siste-
mas de personalidade. As escalas do NEO-PI-
R medem tra90s, cujas cota90es se avizinham
do modelo da distribui9ao normal: a maioria
dos indivíduos terá pontua90es em tomo da
média, com urna reduzida percentagem de
sujeitos nos extremos. O modelo em causa
possibilita alcan9ar, a partir da delinea9ao do
posicionamento do indivíduo nos cinco facto-
res (a Extroversao, o Neuroticismo, a
Amabilidade, a Conscienciosidade e a
Abertura a Experiencia), um esquema com-
preensivo que reúne características indivi-
duais que sao afectivas, experienciais, inter-
pessoais, atitudinais e motivacionais. Neste
instrumento, o indivíduo tem a fun9ao de ava-
liar os itens que lhe sao enunciados, numa
escala de cinco pontos de formato Likert, gra-
duada de "Discordo fortemente" a "Concordo
fortemente". Cada urna das cinco dimensoes
está dividida em seis facetas diferentes e cada
urna delas é constituída por oito itens.
A dimensao seleccionada para esta inves-
tiga9ao empírica foi urna das usadas por Barry
e Friedman (1998). As cinco facetas da
dimensao Extroversao sao o Acolhimento
Caloroso, a Assertividade, a Actividade, a
Procura de Excita9ao e as Em090es Positivas,
num total de 40 itens.
Há que referir que foi OP9ao incluir as
facetas que se revelam mais apropriadas com
base no marco teórico desenvolvido e nos
objectivos propostos em termos de pesquisa.
É de referir que a aplica9ao do NEO-PI-R se
alarga por toda a idade adulta (a partir dos 17
anos) e a todos os graus de escolaridade e
níveis de proveniencias, bem como em con-
textos muito distintos.
Procedimento
A obten9ao da informa9ao foi efectuada
numa escola secundária com 3° ciclo, do cen-
tro do Porto, com 42 turmas do ensino secun-
dário as quais corresponde um universo de
437 alunos. Faltaram 30 (6,9%) alunos no dia
da aplica9ao do questionário. Esta foi feita em
simultaneo a todos os alunos de cada turma e
decorreu em Maio de 2004, tendo-Ihes sido
dadas informa90es, de carácter geral, acerca
da finalidade da investiga9ao, tendo estado o
investigador sempre presente. Os alunos da
amostra responderam voluntariamente a todas
as questoes, detectando-se que o tempo neces-
sário variou entre 30 a 40 minutos. Foi asse-
gurada a confidencialidade das respostas. O
tratamento estatístico dos dados foi realizado
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com base no programa SPSS (versao 10.0) e
os resultados foram analisados através da
aplica9ao do Teste t para duas amostras inde-
pendentes e da Correla9ao R de Pearson
(Pestana e Gageiro, 2000).
RESULTADOS
Seguidamente, serao expostos, e discuti-
dos, os itens com maior relevancia no esclare-
cimento dos 5 factores: firme-flexibilidade
procedimental; desenvolvimento de um clima
construtivo; procurar influenciar o equilíbrio
de poder; tentativa de obten9ao de resultados
substanciais; e estabelecimento de urna pers-
pectiva racional de negocia9ao.
Quanto ao instrumento NEO-PI-R as
cota90es adquiridas ao nível das escalas das
facetas possibilitam urna análise mais cuida-
da, pois permitem a medi9ao dos tra90s espe-
cíficos de cada domínio.
Eficácia em Negociaráo
o factor 1 é constituído por nove itens que
fundamenta a quarta dimensao do modelo de
conduta de negocia9ao eficaz de Mastenbroek
(1989), a qual se intitula "Firme-flexibilidade
procedimental". Esta dimensao faz referencia,
especialmente, a urna flexibilidade procedi-
mental, com a finalidade de escolher urna
dinamica flexível entre os negociadores, ou
seja, apesar de o negociador apresentar urna
posi9ao de interesses fundamentada, a ideia
passa, principalmente, pela vontade de se
atingir um acordo, por meio de cedencias e
permutas recíprocas, nunca desprezando os
interesses e os objectivos das partes envolvi-
das. A partir das pontua90es obtidas nos itens
que compoem este factor, obteve-se urna
média de 1 553,3, sendo, deste modo, o ter-
ceiro mais cotado. Estes nove itens corres-
pondem a 21,4% do total dos itens da escala e
representam 21,8% do total do score conse-
guido em todos os itens. Dos respondentes,
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339 (83,3%) procuram ser pessoas acessíveis
mas simultaneamente firmes nos seus objecti-
vos, enquanto 317 (77,9%) estao atentos a
alternativas para melhorar as iniciativas na
negocia9ao. Contudo, 58 (14,3%) alunos nao
se preocupam em facultar a imagem de que
sao negociadores fiáveis e credíveis.
o factor 2 é composto por doze itens, e
consolida a terceira dimensao do modelo de
negocia9ao de Mastenbroek (1989), denomi-
nado "Desenvolvimento de um clima constru-
tivo". Os itens estao associados com o objec-
tivo de desenvolver um clima construtivo, isto
é, tendo como base o desenvolvimento de um
clima mais benéfico ao acto da negocia9ao,
em que os negociadores procuram indicar
alternativas, que possibilitem a flexibilidade e
explora9ao nas propostas, a partir da comuni-
ca9ao, tendo em considera9ao as metas e inte-
resses da outra parte, evitando, desta forma,
atitudes adversas e intimidatórios face ao
adversário.
Tendo como base as cota90es dos itens
que fazem parte deste factor, constatou-se
urna média de 1 483,7, sendo o quarto item
mais cotado. Estes doze itens equivalem a
28,6% do total dos itens da escala e represen-
tam 27,7% do total do score alcan9ado em
todos os itens. Dos sujeitos inquiridos, 315
(77,4%) tentam ter urna certa flexibilidade
nos meios para alcan9ar o acordo, sem fugir,
todavia, dos seus próprios objectivos, enquan-
to que 306 (75,2%) consideram que é conve-
niente criar seguran9a na outra parte, se se
quer obter um acordo satisfatório, por um
longo período. Por seu lado, 56 (13,8%), con-
cebem que, para se alcan9ar o acordo, nao é
muito útil expressar gostos comuns, nem
sublinhar as semelhan9as com o oponente.
O factor 3 é formado por nove itens que
descrevem urna dimensao de procura de
influencia, quanto ao equilíbrio de poder entre
as partes, expressando a complexidade do
segundo tipo de condutas indicadas no mode-
lo de eficácia negocial de Mastenbroek
(1989), que destaca ser indispensável urna
certa estabilidade de domínio entre as partes,
com urna adequada e superior capacidade e
espa<;o de manobra para que o negociador
consiga o acordo eficaz. Sendo o factor
menos cotado, com urna média de 1 476,2,
estes nove itens correspondem a 21,4% do
total dos itens da escala e justificam 20,7% do
total do score conseguido em todos os itens.
Dos alunos da amostra, 360 (88,5%) nao
fazem amea<;as inequívocas, nem demons-
tram que as suas decisoes sao irreversíveis e
266 (65,4%) consideram que a frase "O que é
bom para a outra parte é mau para mim" nem
sempre corresponde el verdade. Contudo, 116
(28,5%) aludem a que o bom negociador deve
procurar a derrota do seu oponente.
O factor 4 é constituído por sete itens que
estao em concordancia com o primeiro tipo de
condutas complexas que se destacam no pro-
cesso negocial de Mastenbroek (1989) e que
se denomina "Tentativa de obten<;ao de resul-
tados substanciais". A obten<;ao de resultados
substanciais identifica-se como sendo o
objectivo primordial da negocia<;ao, ou seja, o
principal objectivo é obter bons resultados, o
que vai nortear todas as demais ac<;oes. É o
segundo factor mais valorizado, com urna
média de 1 588,6. Estes itens dizem respeito a
16,7% do total que compoe a escala e justifi-
cam 17,3% do total do score conseguido em
todos os itens. Dos sujeitos em estudo, 363
(89,2%) promovem a comunica<;ao aberta
revelando honestamente as informa<;oes
necessárias ao acordo mútuo, enquanto 346
(850/0) defendem que é muito importante ana-
lisar os interesses subjacentes de ambas as
partes, para se conseguir alcan<;ar o acordo.
Porém, 64 (15,70/0) consideram que quando
tem de advertir os seus oponentes sobre algo,
o fazem de modo irritado ou sarcástico.
O factor 5 é constituído por cinco itens e
revela-se pelo estabelecimento de urna abor-
dagem racional de negocia<;ao. Apontam urna
dimensao que se inclui na perspectiva defen-
dida por Bazerman e Neale (1993), onde se
aconselha urna racionalidade superior por
parte do negociador, com o objectivo de evi-
tar, deste modo, a racionalidade decisional
fincada em propensoes distorcidas face ao
opositor, o que complicaria a realiza<;ao de
acordos de maior eficácia (Cunha, 2000). Este
factor estaria de acordo com a primeira
dimensao do modelo de Mastenbroek (1989),
conhecida pela "Tentativa de obten<;ao de
resultados substanciais", onde a obten<;ao de
resultados abrangerá, também, urna análise
aos objectivos comuns entre as partes, com o
fim de se conseguir um acordo lícito e admis-
sível para as duas partes. Sendo o factor com
o score mais elevado, obteve urna média de 1
608,4. Estes itens correspondem a 11,9% do
total dos itens da escala e justificam 12,5% do
total do score conseguido em todos os itens.
Dos sujeitos inquiridos, 354 (87,0%) escutam
atentamente a outra parte, de modo a se certi-
ficarem da possibilidade de articular interes-
ses entre as partes e 349 (85,7%) procuram
sempre novas solu<;oes para o problema de
maneira a chegar ao acordo. No entanto, 31
(7,6%) nao se preocupam em saber quais os
custos e riscos que as propostas que fazem
colocam el outra parte.
Outro facto que merece ainda a aten<;ao é
que 165 (40,5%) alunos manifestaram como
sendo "Indiferente", na negocia<;ao, o ser
importante conceder a pouco e pouco, com o
objectivo de criar reciprocidade na outra
parte. Também, 144 (35,4%) alunos conside-
ram "Indiferente" o facto de que, quando se
atinge o "ponto-morto" na negocia<;ao, ser
muito útil solicitar um descanso, para discutir
os assuntos num ambiente menos formal.
Eficácia em Negocia~iio em fun~iio da
Extroversiio
Como preconizam Greenhalgh e colabora-
dores (1985) "Reconhece-se que as personali-
dades dos negociadores tem importantes efei-
tos sobre as negocia<;oes; (...). Rubin e Brown
(1975) assinalam que sao as predisposi<;oes
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Quadro 1 - Correla<;ao R de Pearson para a
Eficácia em Negocia<;ao em fun<;ao da Extroversao
Assim, a Extroversao enquanto revelador
de assertividade interpessoal e de confian<;a
(Costa e McCrae, 1992), demonstrou anun-
ciar níveis de impacto individual na inte-
rac<;ao grupal (Barry e Stewart, 1997).
De acordo com os resultados do quadro 1
é de aceitar a hipótese 1 atrás formulada, onde
se procurava determinar se o factor
Extroversao era relevante na explica<;ao da
eficácia comportamental dos negociadores.
Analisando o factor Extroversao seleccio-
nado para o estudo (cf. Quadro 1), pode cons-
tatar-se que existe urna rela<;ao estatistica-
mente significativa. Este factor é identificado
como tendo urna associa<;ao linear positiva
muito fraca (F.140; p<0.05).
Quanto el correla<;ao entre a Eficácia em
Negocia<;ao e as facetas da Extroversao (cf.
Quadro 2), é de destacar que apenas nao é
estatisticamente significativa a faceta
"Procura de Excita<;ao" (p=.798), sendo a
correla<;ao positiva e muito fraca (r=.013), o
que leva el rejei<;ao da hipótese 1.4. Poder-se-
á inferir, entao, que ternos alguns alunos na
amostra que procuram emo<;oes fortes, acei-
tam riscos e gostam de ambientes ruidosos e
de cores vivas, enquanto outros evitam a
sobre-estimula<;ao, sao cautelosos e sérios. Na
faceta "Acolhimento Caloroso", faceta com
maior relevancia para as questoes da intimi-
dade interpessoal e que mais próxima está do
factor Amabilidade, existe urna correla<;ao
positiva fraca (F.328; p<O.Ol), onde os alu-
nos, ao obterem urna pontua<;ao média alta,
sao considerados amigáveis, conversadores e
afectuosos; gostam, verdadeiramente, dos
outros e estabelecem la<;os estreitos com eles.
Na faceta "Assertividade" existe urna corre-
la<;ao negativa fraca (F -.232; p<O.Ol) e os
alunos, ao obterem urna pontua<;ao abaixo da
média, caracterizam-se por serem reservados,
evitarem afirmar-se, e preferirem nao dar nas
vistas, e deixarem os outros falarem. No
entanto, de urna maneira geral, o negociador
que possua urna baixa assertividade encon-
trar-se-á menos preparado para aguentar a
complexidade resultante das situa<;oes social-
mente conf1ituais, já que a procura dos pró-
prios interesses se ve afectada pela tendencia
de um indivíduo em persistir nas interac<;oes
interpessoais no decurso das dificeis nego-
cia<;oes (Greenhalgh el al., 1985). Na faceta
"Actividade" (F.1 06; p<0.05), com urna pon-
tua<;ao acima da média, os alunos caracteri-
zam-se pela sua energia, rítmo rápido e vigo-
roso e necessidade de estarem ocupados,
enquanto nas "Emo<;oes Positivas" (F.182;
p<O.Ol) os alunos caracterizam-se por serem
alegres, espirituosos, divertidos e terem
tendencia a experenciarem emo<;oes positivas,
existindo em ambas urna correla<;ao positiva
muito fraca. Esta é a faceta da extroversao
mais relacionada com a satisfa<;ao com a vida.
p
.005
Extroversao
.140**
** Correla<;ao significativa com p<O.OI
Efie ácia e ID Ne gocia~ao
de personalidade mais amplas, e nao os tra<;os
de personalidade isolados, os que afectam a
negocia<;ao na vida real" (p. 9). De destacar
que, na interpreta<;ao das condi<;oes que abar-
cam os efeitos da personalidade na nego-
cia<;ao, Barry e Friedman (1998) referem que
esses efeitos nos processos e resultados nego-
ciais podem ser diminuídos pelas aspira<;oes
elevadas. Urna intensa motiva<;ao para o
sucesso poderá conduzir a urna forma de
actuar que seja incongruente com a personali-
dade daquele que negoceia e, na falta de urna
tal motiva<;ao, o desempenho do negociador
poderá ver-se mais afectado pelas suas carac-
terísticas estáveis de personalidade.
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Quadro 2 - Correla<;ao R de Pearson para a Eficácia em Negocia<;ao em fun<;ao das facetas da Extroversao
Eficácia ero
Negocia~o
p
Acolh imento
Caloroso
.328**
.000
Assertivi dade
-.232**
.000
Extroversao
Actividade
.106*
.033
Procura de
Excitayao
.013
(n. s.)
Emo<;5es
Positivas
.182**
.000
** Correla<;ao significativa para p<O.01
* Correla<;ao significativa para p<O.OS
Analisando, agora, a correla9ao entre os
diferentes factores da Eficácia em
Negocia9ao com a Extroversao (cf. Quadro
3), verifica-se que apenas nao existe asso-
cia9ao estatisticamente significativa com o
factor 3 - "Procurar influenciar o equilíbrio de
poder" (r= -.064; p=.198) e com o factor 5 -
"Procurar influenciar o equilíbrio de poder"
(r=.087; p=.079). Com o factor 1 - "Firme-fle-
xibilidade procedimental" existe urna corre-
la9ao positiva fraca (r=.326; p<O.O1), com o
factor 2 - "Desenvolvimento de um clima
construtivo" (r=.130; p<O.OI) e com o factor
4 - "Tentativa de obten9ao de resultados subs-
tanciais" (r=.191; p<O.01) existe urna asso-
cia9ao positiva muito fraca.
Quadro 3 - Correla<;ao R de Pearson para os diferentes factores da Eficácia em Negocia<;ao em fun<;ao
da Extroversao
Extroversao
p
Eficácia em Negocia~o
** Correla<;ao significativa com p<O.Ol
Factor 1
Factor 2
Factor 3
Factor 4
Factor 5
.326**
.130**
-.064
.191 **
.087
.000
.009
(n. s.)
.000
Da análise dos resultados poder-se-á dizer
que os indivíduos extrovertidos sao sociáveis,
tem apre90 pelo convívio com as outras pes-
soas, sao assertivos, activos, conversadores e
sao orientados para a rela9ao interpessoal.
Gostam, por conseguinte, da excita9ao e da
estimula9ao e tendem a ser alegres, animados,
enérgicos e optimistas.
Costa e McCrae (1985) referem que os
bons vendedores representam, na nossa cul-
tura, o protótipo do extrovertido. Existe,
aliás, urna forte correla9ao entre a
Extroversao e o interesse por profissoes
deste género. Os extrovertidos encaram as
situa90es competitivas mais favoravelmente
do que os introvertidos, enquanto estes pre-
ferem as situa90es cooperativas. Graziano e
colaboradores (citados por Wolfe e Kasmer,
1988) conjecturaram que tal se deve a fre-
quencia dos encontros negativos anterior-
mente vividos.
229
Os extrovertidos negoceiam mais eficaz-
mente numa situa<;ao de conflito, nomeada-
mente quando se toma necessário eleger urna
dinamica flexível entre os negociadores e
desenvolver um clima mais favorável ao acto
de negocia<;ao, na tentativa de alcan<;ar bons
resultados.
Variáveis sociodemográficas
No presente estudo, o objectivo consiste
em verificar a possibilidade de identificar
diferen<;as estatisticamente significativas, par-
tindo das pontua<;oes obtidas pelos alunos no
CEN 11. Assim, aplicamos o Teste t para duas
amostras independentes e o R de Pearson
aquando do estudo das variáveis independen-
tes Sexo e Idade, respectivamente, usando
como variável dependente a Eficácia em
Negocia<;ao.
Eficácia em Negocia{:iio em fun{:iio do Sexo
Quanto a esta variável, foi formulada a
hipótese de que as pontua<;oes obtidas no
CEN 11 poderiam variar com o Sexo dos indi-
víduos. Com o tra<;ado do gráfico 1 é possível
constatar que existe um aumento da média da
Eficácia em Negocia<;ao quando se passa do
sexo masculino para o feminino.
Gráfico 1- Tendencia da Eficácia em Negociac;ao em func;ao do Sexo
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Conforme se verifica no quadro 4, o Teste
t aplicado comprova, nitidamente, a nao
rejei<;ao da hipótese 2 (t= - 3,217; g.1.=285,2;
p<O.OI), urna vez que se verificaram dife-
ren<;as assinaláveis nas médias entre os ele-
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mentos masculinos (M=152,98; D.P.=18,38) e
femininos (M=158,65; D.P.=15,35) da amos-
tra, isto é, verificam-se diferen<;as estatistica-
mente significativas.
Quadro 4 - Teste t para a variável Eficácia em Negocia<;ao em fun<;ao do Sexo
Teste de Levene para igualdade
de variancias
Teste t para igualdade de médias
Eficácia em
Negocia~o IguaIdare de variancias assumida
1guaIdade de var ianc ias nao
assumida
F
8,539
Sigo
.004 - 3,354
- 3,217
g.l.
405
285,2
p
.001
.001
Ao considerarmos a estrutura factorial do
instrumento CEN 11, já anteriormente referi-
da, e analisando o quadro 5, verifica-se que as
diferenyas que existem nas médias da Eficácia
em Negociayao em funyao do Sexo, no factor
2 - "Desenvolvimento de um clima construti-
vo" (t= -2,182; g.1.=286,4; p<0.05) e no factor
3 - "Procurar influenciar o equilíbrio de
poder" (t= -5,796; g.1.=405; p<O.Ol), sao esta-
tisticamente significativas.
Quadro 5 - Teste t para os factores da Eficácia em Negocia<;ao em fun<;ao do Sexo
Sexo Média Desvio F Sigo g.l. p
Padriío
Factor 1 mase. 34,35 5,23 2,049 .153 .012 405 (n s.)
fem. 34,35 4,64
Factor 2 mase. 4292 6,41 4,268 .039 -2,182 286,4 .030
fem. 44,26 5,38
Eficácia em Factor 3 mase. 30,57 6,00 3,448 .064 -5,796 405 .000
Negocia~ao fem. 3393 5,49
Factor 4 mase. 2697 3,48 .428 .513 -1,642 405 (n s.)
fem. 27,54 3,29
Factor 5 mase. 19,54 2,74 5,568 .019 -1,311 291,2 (n s.)
fem. 1
Os itens onde o sexo masculino respondeu
em maior número, no sentido positivo, sao:
"Fayo ameayas inequívocas, demonstrando
que as minhas decisoes sao irreversíveis"
(82,7%); "Procuro sempre novas soluyoes
para o problema, de maneira a chegar ao acor-
do" (82,1%); e "Demonstro interesse no bem
estar do meu oponente e vontade de encontrar
soluyoes harmoniosas" (82,1 %), enquanto
que no sexo feminino os itens foram:
"Promovo a comunicayao aberta, revelando
honestamente as informayoes necessárias ao
acordo mútuo" (93,6%); "Fayo ameayas ine-
quívocas, demonstrando que as minhas
decisoes sao irreversíveis" (92,0%); e "É
muito importante analisar os interesses subja-
centes de ambas as partes para se conseguir
alcanyar o acordo" (89,6%).
Relativamente apercepyao da situayao de
conflito, os homens, geralmente, estao mais
voltados para a maximizayao de resultados,
enquanto as mulheres se preocupam mais com
a manutenyao da relayao. Verifica-se que,
segundo Gilkey e Greenhalgh (citados por
Cunha, 2001), quanto a percepyao sobre o
opositor, "os homens tendem a percepcioná-lo
como sendo fundamentalmente distinto de si
próprios e as mulheres tendem a ser mais
empáticas e percepcioná-lo como semelhan-
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tes a si mesmas" (p. 210). É de salientar que o
sexo feminino obteve urna cotayao superior
em todos os factores, bem como em todos os
itens que os constituem, o que nos poderá
confirmar urna maior eficácia negocial (cf.
Gráfico 1).
Eficácia em Negociariío em funriío da Idade
Com o trayado do gráfico 2 verifica-se que
há urna ligeira flutuayao da Eficácia em Nego-
ciayao entre os 17 e os 20 anos, observando-se,
a partir desta idade, um incremento acentuado.
Gráfico 2 - Tendencia da Eficácia em Negocia<;ao em fun<;ao da Idade
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Em termos descritivos, da análise dos
resultados obtidos da Correlayao R de
Pearson, podemos dizer que a muito fraca
associayao linear (r=.034) existente entre a
Idade dos alunos e a Eficácia em Negociayao
nao é estatisticamente significativa (p=.496).
Quadro 6 - Correla<;ao R de Pearson para a variável Eficácia em Negocia<;ao em fun<;ao da Idade
Eficácia em Negocia.;ao Correla<;ao de Pearson
Ida de
.034
.496
Quanto aos factores da Eficácia em
Negociayao em funyao da Idade, observa-se
urna muito fraca associayao linear em todos
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eles nao sendo esta estatisticamente significa-
tiva (cf. Quadro 7).
Quadro 7 - Correla<;ao R de Pearson para os diferentes factores em fun<;ao da Idade
p
E ti cáeia em Negocia~o
Factor 1
Factor 2
Factor 3
Factor 4
Factor 5
.007
.009
.015
.033
.039
(n. s.)
(n. s.)
(n. s.)
(n. s.)
(n. s.)
Relativamente a esta variável, partiu-se da
hipótese de que as pontua<;oes obtidas no
CEN 11 poderiam variar com a Idade do sujei-
too A Correla<;ao R de Pearson empreendida
comprova que a variável Idade nao se pode
encontrar na base das diferen<;as significati-
vas no que conceme as pontua<;oes do CEN
Ir. Assim sendo, permite-nos concluir que a
hipótese 3 que foi apresenta sobre a variável
sociodemográfica em exame, deverá ser refu-
tada, já que os sujeitos das distintas faixas etá-
rias apresentaram pontua<;oes médias muito
próximas no instrumento em estudo. Como
menciona Cunha (2000), é de salientar que os
resultados encontrados nao sao urna garantia
de urna actua<;ao conforme o que responde-
ram, pois os sujeitos sao questionados quanto
aos comportamentos adoptados perante um
conflito e nao se verificam in loco as atitudes
no momento real da situa<;ao conflitua1.
Assim sendo, poderao ser detectadas algumas
discrepancias entre as cota<;oes alcan<;adas
pelos alunos na escala e a prática dos mesmos
no processo de negocia<;ao de conflitos. Sobre
esta dificuldade em analisar os resultados, Da
Rosa e Lapointe (2004) referem que "alguns
desses limites provem da dificuldade em
quantificar dados, da utiliza<;ao de questioná-
rios escritos e das contradi<;oes entre o com-
portamento e a percep<;ao que os actores tem
delas" (p. 37).
CONCLUSÁO
A presente investiga<;ao centra a sua
aten<;ao num vasto conjunto de aspectos psi-
cossociais que podem prejudicar as atitudes
dos indivíduos que participam em situa<;oes
de conflito e negocia<;ao. Neste sentido, anali-
sou-se fundamentalmente a dimensao com-
portamental e cognitiva das formas de inter-
ven<;ao nesses fenómenos.
Devido a importancia dada a negocia<;ao
construtiva e eficaz dos conflitos, e pelo facto
de ser um assunto relativamente pouco estu-
dado, optou-se por se avaliar urna pequena
amostra, de forma a inferir-se sobre os com-
portamentos mais frequentes, perante urna
situa<;ao de conflito interpessoal em espa<;o
escolar. Em termos globais, será pertinente
recordar que, na perspectiva sobre a eficácia
em negocia<;ao, se tomou em considera<;ao
que tal fenómeno poderia ser compreendido a
luz de tres tipos de questoes essenciais: a
Extroversao, como factor da personalidade e
duas variáveis sociodemográficas (Sexo e
Idade). Assim, dando resposta as hipóteses
anteriormente formuladas, apresentam-se as
conclusoes obtidas da análise dos resultados.
Analisando o factor Extroversao verifi-
cou-se que a associa<;ao positiva com a
Eficácia em Negocia<;ao é linear e muito
fraca. Constatou-se, também, que pertencer
ao sexo masculino ou feminino influencia de
urna forma significativa a Eficácia em
Negocia<;ao. As respectivas médias em fun<;ao
do Sexo foram estatisticamente significativas
para o factor 2 - "Desenvolvimento de um
clima construtivo", onde os sujeitos do sexo
feminino apresentam urna pontua<;ao média
ligeiramente mais elevada e, por isso, poder-
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se-á dizer que tendencialmente criam urna
certa facilidade de comunica<;ao entre as par-
tes e estabelecem rela<;oes interpessoais isen-
tas de crispa<;ao. Para o factor 3 - "Procurar
influenciar o equilíbrio de poder" os sujeitos
do sexo feminino apresentem urna pontua<;ao
média mais elevada. Os itens que constituem
este factor evidenciam, nitidamente, que os
negociadores da amostra apostam, essencial-
mente, na utiliza<;ao de estratégias de menor
dureza a fim de obterem um equilíbrio na sua
rela<;ao com o oponente, isto é, as atitudes
eleitas pelos negociadores sugerem ser aque-
las que estao mais em consonancia com a
resolu<;ao de problemas, com o objectivo de
se desenvolver urna determinada margem de
manobra de negocia<;ao.
No que diz respeito a compara<;ao das
médias da Eficácia em Negocia<;ao, em
fun<;ao da Idade, é de salientar as diferen<;as
nao significativas, destacando-se o facto de
haver urna ligeira flutua<;ao da Eficácia em
Negocia<;ao entre os 17 e os 20 anos, sendo
possível observar, a partir desta idade, um
incremento acentuado. O sujeito aprende a
reflectir, a sentir e a falar no contexto que
condiciona um desenvolvimento que está
exposto a qualquer tipo de influencia. Trata-se
de urna adapta<;ao ao grupo humano com o
qual o indivíduo deve viver (Da Rosa e
Lapointe, 2001). Se se considerar os diferen-
tes factores da escala CEN 11, também se veri-
fica que a média da Eficácia em Negocia<;ao
nao é significativamente diferente em todos
os seus factores.
Concluindo, toma-se pertinente assumir
que a negocia<;ao de conflitos em contexto
escolar é um assunto apelativo, complexo e
socialmente relevante que exige o recurso a
múltiplos saberes sociais e científicos. A epis-
temologia inerente ao estudo do conflito e da
negocia<;ao afigura-se, assim, cada vez mais,
de urna importancia crucial, pois significa ir
estabelecendo os alicerces de outros aspectos
cruciais - as solu<;oes para urna educa<;ao mais
ajustada para enfrentar os conflitos e as linhas
234
orientadoras para a forma<;ao na prática da
negocia<;ao.
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